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Eine neue Handelskooperation
fur regionale Autoteile-Grol3handler

DIE AUTOTEILE-KOOPERATION

Man spricht von einer geféahrlichen Brandung, wenn
hohe Wellen die Uferbefestigungen uiberfluten. Uber-
setzen wir diesen Vergleich auf den Geschéftsbe-
reich, speziell auf den Handel mit Autoersatzteilen,
dann sind es gleich zwei gefahrliche Brandungs-
wellen, die die bekannten Uferbefestigungen des Auto-
teile-Grol3handels bedrohen. Zum einen ist es der
eCommerce und zum anderen die Konzentration im
Segment Autoteilevertrieb, besonders an Werkstatt-
kunden.

Zwei Beispiele: Autodoc wird in 2021 die Umsatzgrof3e
von ca. 900 Mio. Euro Umsatz erreichen.

Unsere Blitzdepesche mit der Meldung, dass Hess
Automotive die Firma Werthenbach Ubernommen hat,
soll hier mit einer kleinen Statistik erganzt werden.
Die Hess-Gruppe (Hess/Schwenker/Werthenbach/
Jakobs) erwirtschaftet einen Jahresumsatz von ge-
samt ca. 300 Mio. Euro. Das sind ca. 33,4, % des
Umsatzes von Autodoc und nur ca. 17,5 % des Um-
satzes der WM SE.

Was hilft also gegen , die gefahrliche Bran-
dung“?

Handelskooperationen, in der Vergangenheit ur-
springlich als Additionsgemeinschaften mit dem
Schwerpunkt Sortimentsabgleich gegriindet, haben
sich langst zu veritablen Systemkdpfen und Zentra-
len mit viel Kreativitat und ,Arbeit fur die Gesellschaf-
ter* entwickelt und es gibt klare Kriterien, um einer
solchen Handelskooperation beitreten zu kdnnen. Ob
nun Gebietsgrenzen, UmsatzgrofRen, Sortiments-
bereiche, nationale und internationale Gebietsab-
deckungen, ob eine Delkredereverpflichtung oder
Stimmrechte, ob Bonusverteilungsschlissel,
Bezugspflichten bei definierten Lieferanten, die Liste
der Kriterien ist lang. Unabhangig davon, welche
Rechtsform eine Handelskooperation wahlt, fir die
Lieferanten zahlen in aller Regel: Umsatzvolumen,
Verlasslichkeit von Absprachen, Delkredere-Verein-
barungen und nationale Marktabdeckung. Allerdings
andern sich dann die Beurteilungskriterien der Liefe-
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ranten, wenn die erwahnten ,Brandungswellen®
durchaus die eigenen Vertriebsstrategien gefahrden
konnten. Beispiel: Als A. T.U schon hundert Filialen hat-
te, war es den verantwortlichen Einkdufern nur auf
Umwegen moglich, erste Marken direkt zu beziehen.
Aber bereits bei 300 Niederlassungen rannten die Ver-
kaufsleiter eben dieser ,ersten Marken“ den A.T.U-
Mannen in Weiden die Tlren ein. Das wiederholte
sich auch bei den fihrenden Anbietern im Absatzkanal
eCommerce fir Autoteile und Autozubeh6r.

Warum haben wir diese ungewdhnliche
Einleitung zum Thema , carXma“ gewahlt?

Die Unter-Tage-Versorgung regional tatige Autoteile-
GroBBhandler kann in aller Regel nur Uber einen
Versorger oder aber tber einen Autoteile-Grof3hand-
ler mit einem entsprechenden Vertriebsraster, einer
breiten Sortimentspalette und einem effektiven Zu-
fuhr-Management geldst werden. Aktive polnische
GroRRhandler liefern zwar heute deutschlandweit, kon-
nen aber die Unter-Tage-Belieferung nicht leisten.

carXma hat einen ganz neuen Ansatz gewahlt, um
Vorteile nicht nur im Tagesgeschaft flr seine Mitglie-
der zu erzielen. Der Zugang zu exklusiven Leistungs-
marken von Handelskooperationen mit einem sehr
ordentlichen Preis-Leistungsverhaltnis ist nach un-
serer Recherche der wichtigste Baustein, carXma-
Partner zu werden. Erste Marken gibt es heute in gro-
[3er Breite auch Uber das Lager in Uslar, Giber bekannte
Versorger/GrofRhandler und eben tber polnische Lie-
feranten. Versorgungsengpasse oder gar Preisdiktate
gibt es nicht mehr.

Aber auch Chemie-Produkte, Betriebsmittel, Motoren-
Ole und Werkzeuge, kurz Produkte, die nicht in ei-
nem engen Zeitfenster verfiigbar sein mussen, sor-
gen fur Wettbewerbsfahigkeit, eine zeitnahe
Verflgbarkeit und eine notwendige Handelsspanne.
Der Zugang zum Datenmanagement, allen Marketing-
Tools und Leistungen der CAR- und carXma-Zentra-
le fur die Gesellschafter hilft im Wettbewerb. Hervor-

zuheben sind die carXma Printmedien fir deren Mit-
glieder: carXmall, Bike und Fun, Freizeit und Aben-
teuer und die Endverbraucher Flyer, die im Frihjahr
in den Druck gehen.

Es gibt einen Fokus, der, so unsere Markt-
beobachtung, gerade bei regional tatigen Autoteile-
GroRhandlern wenig Beachtung findet.

1. Der Zugang zum Knowhow der Kollegen aus der
Kooperation (hier CAR und carXma) und auch der
Zugang zum Projekt CARnext generation.

2. Zugang zu Kollegen heif3t hier, zunéachst einmal
zu wissen, welche Kompetenz kann ich nutzen,
wenn ich in meinem ,Vertriebssprengel* einen
Bedarf abdecken koénnte, der nicht zu meinem
Grundsortiment gehort. Hier: Nkw-Ersatzteile,
Industriebedarf, Werkstattausrustung.

Zugegeben, alte und eingefahrene Wege zu verlas-
sen, ist nicht bequem. Wissenstransfer ist kein Bring-
system, sondern erfordert aktiv neugierig zu sein,
auch um die Eigenstandigkeit zu bewahren, die
Selbstausbeutung der Inhaber deutlich zu begrenz-
en und schlicht und einfach zukunftsfest profitabel
zu arbeiten und Rucklagen zu bilden.

Der Initiator und Kopf von carXma, Werner Fischer,
ist ein langgedienter Autoteile-Spezialist und ein be-
kannt guter Organisator und Innovator. Sein Ziel, bis
Ende 2021 Uber 40 Mitglieder der carXma prasentie-
ren zu kénnen, halten wir fur realistisch.

Erganzende Fakten zum Nutzerpotenzial von carXma
(Uber CAR): zwei Lager (Hagen/Westfalen, und Uslar/
Nahe Gottingen), Zugang zur Organisation der
Werkstattsysteme Meisterbetrieb und Auto Service,
Leistungsmarken (exklusiv) Fuchs, CAR, Re-Parts,
Keiler (Werkzeuge), Carwis Datenmanagement.

Kontakt: carXmaAutomotive Group GmbH; Marktstr.
1 in 73235 Weilheim; Ansprechpartner: Werner Fi-
scher, Geschaftsfuhrer; Tel.: 07023-9422485; mobil:
0176-45798609; e-Mail: werner.fischer@carxma.de
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